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RESUMEN

Este estudio llamado analisis del comportamiento de compra de gafas con
proteccion solar en la ciudad de Guayaquil, se enfocé en la determinacion de una
problematica existente, los dafios ocasionados por los rayos solares que causan a
las personas varias enfermedades irreversibles y por ende se realizé una busqueda
de informacién relevante sobre las diferentes referencias bibliograficas acerca del
comportamiento del consumidor y las diferentes perspectivas relacionadas a sus

factores e influenciadores.

Al comienzo del ensayo se empezara explicando desde las teorias del
comportamiento del consumidor, su aplicacibn en el marketing, sus diferentes
perspectivas y evolucion. Luego de terminar la revision teérica se realizara una
investigacion con la finalidad de conocer el comportamiento de compra de los
consumidores de gafas con proteccion solar, definiendo el perfil, factores que inciden

en la decisién de compra y los principales influenciadores de la misma.

Para continuar con el estudio de esta realidad, se generd una investigacion
exploratoria y descriptiva lo cual ayudé a comprender y determinar concretamente el
perfil de los consumidores de dichos productos, las actitudes, comportamientos, los

motivos, la frecuencia de compra, en la ciudad de Guayaquil.

Mediante el estudio de la investigacidon de mercados se realizard un andlisis
de los principales hallazgos utilizando como herramientas un cuestionario,
entrevistas a profundidad a dos especialistas de Opticas y focus group, luego de
terminar el estudio se evidenciaron algunos factores importantes, considerados
relevantes para la determinacion de los aspectos asociados al perfil y principales

factores a considerar por el consumidor.

Palabras Claves:

Comportamiento del consumidor, proteccion UV, perfil del consumidor, dafos

oculares, insights, influenciadores, tecnologia.
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Aspectos Generales del Estudio

Introduccion

El presente documento, esta enfocado en analizar el comportamiento de
compra de gafas con proteccion solar en la ciudad de Guayaquil, la misma que
planteara los factores principales que el consumidor requiere a la hora de realizar su

compra

Actualmente en el mundo el incremento de los rayos UV (Ultravioleta), se da
por el dafio de la capa de ozono, en Latinoamérica los reportes de rayos solares son
muy altos, reportandose en algunos paises como Cuba que la nubosidad ha
decrecido, permitiendo qué los rayos solares entren con mas fuerza a la tierra,
afectando a las personas como: cancer en la piel, quemaduras en la piel y

enfermedades oculares (Acufia & Esquivel, 2013).

El estudio realizado sobre el insights de comportamiento de compra de gafas
para una poblacion de 384 personas en la ciudad de Quito, en edades comprendidas
de 15 a 35 afos, demostro los cambios actuales qué se vive por la globalizacion,
dando paso a la tecnologia, redes sociales y las grandes ofertas de productos,
dando como resultado: el 77% de las personas si usan gafas y el 23% no la usan; el
11% las usa por moda, el 20% por descanso al salir a la calle para evitar el sol, y el
46% por recomendacion meédica; los lugares mas frecuentados son: el 4% por
internet, 5% vendedores ambulantes, 6% en puestos ambulantes, 6% en
fundaciones, 13% en épticas pequefias, 21% en locales reconocidos con marcas,
45% en Opticas por recomendaciones médica, la frecuencia de compra es: es 6%
una vez al mes, 14% una vez cada tres meses, por temporada, 18% no compran

gafas, 21% una vez cada seis meses y el 41% una vez al aiio (ROMERO, 2013).



Problematica

EXA (Agencia Espacial Civil Ecuatoriana), informa el estudio realizado sobre
el estado de la capa de ozono en la franja ecuatorial, por medio de 10 satélites
comprobando el debilitamiento de la capa de ozono sobre el Ecuador ingresando
altos niveles de rayos UV (Ultravioleta), dafinos para las personas, las estaciones
terrestre detectan grandes radiacion en la tierra ecuatoriana y se estan certificando
con las imagenes de los satélites en el espacio, para Guayaquil 14 UVI (indice
Ultravioleta), y Quito 24 UVI, la OMS ( Organizacion Mundial de la Salud) y OMM
(Organizacion Meteorolégica Mundial), indica que el rango maximo que una persona
se puede exponer es de 11 UVI, EXA pidi6é a las operadoras de celulares transmitir
el programa HIPERION (Red de Alerta Reactiva) en tiempo actual para mantener
informados a la poblacion de Guayaquil y Quito y estar prevenidos para evitar
enfermedades en la piel como el cancer y diversas enfermedades en los 0jos como;
cataratas, degeneracidon macular de la retina, carnosidad en los ojos, cancer de
parpado y entrego un informe al estado ecuatoriano para mantener en alerta a la

poblacidn de los peligros que generan los rayos UV (2008).

Segun Tapia coordinador de ventas de Optica los Andes informa que el PP
(Poliocarbonato Polarizado) es el material mas recomendado para los lentes de sol,
este material se gradda automatica mente segun la radiacion solar que se expone la
persona en el momento a mayo intensidad solar se oscurecen las lunas de los lentes
y a menor instanciada se ponen claras, permitiendo una visién correcta y clara al
usuario sin necesidad de sacéarselos en el lugar donde este se encuentre, estos
lentes protegen hasta los parpados por su tamafio se recomiendan para evitar el

cancer de piel en el contorno de los ojos (Diario Expreso, 2014).

La REMMAQ (Red Metropolitana de Monitoreo Atmosférico de Quito), reporta
picos muy altos de radiacion en la ciudad de Quito, esto se da porque se encuentra
en la linea equinoccial, la luz o rayos UV (Ultravioleta) causa dafio a las personas
como; quemadura en la piel, envejecimiento prematuro y problemas en los o0jos. Los
indice UV se miden por escalas de 0 a 7 es radiaciéon solar muy baja a moderada y
la escala de 8 a 16 es alta o muy alto. Carlos Torres médico tratante de Solca indica
qgue el Cancer a la piel y el dafio irreparables a los ojos es mas frecuente para las

personas que pasan expuestas al sol (Diario EI Comercio, 2016).
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Las gafas hoy en dia son un accesorio fundamental en la moda, indispensable
para combinar en las prendas de vestir tanto en hombres y mujeres, recomendo el
oftalmb6logo Ramiro Aguirre que uno de los requisitos que tiene que cumplir las gafas
es un filtro que absorba por lo menos el 70% los rayos UV. La luz emitida por los
rayos solares en el dia y tarde se reflejan en los parabrisas de los automdviles y de
los grandes ventanales de los edificios, esto genera una fuerte emisién de luz que
llega directa mente a las personas afectandole a los ojos, agravando mas el riesgo
de dafios oculares. La médica cosmetdloga Maria Fernanda Tapia opina que en
Ecuador ingresan articulos de todo el mundo como distintas marcas de gafas que
cumplan con los certificados de calidad y con estandares internacionales, la experta
sugiere que los compradores se fijen en los anteojos que llevan la marcado CE
(Comunidad Europeo) es el certificado internacional de proteccion de rayos UV, son
las gafas mas apropiadas para proteger los ojos. La dermatdloga Alejandra Almeida
sefalo que los contornos faciales de los ojos deben incluirse en la lista de los dafios
producido por los rayos UV, los parpados pueden ser afectados con cancer,
recomienda que las gafas sean adecuadas al rostro del usuario y fijarse de que
material es hecho el armazén de las lunas, los lentes o gagas hechos de materiales
metalicos producen quemaduras leves pero al paso del tiempo se produce las
manchas en la piel al contorno de los lentes, recomendando usar los lentes
antirreflejos que poseen propiedades de bloqueo para el cuidado de los ojos y
contorno facial (Diario El TELEGRAFO, 2016).

El Ministerio de Educacién previene a las autoridades de educacion de Quito
y regiones andinas evitar exponer al aire libre a los estudiantes por las grandes
emisiones de radiacion UV, el Inamhi (Instituto Nacional de Meteorologia e
Hidrologia) informa que los niveles de los rayos UV en la actualidad son altamente
elevados, esto ocurre por los cambios atmosféricos que esta pasando la tierra,
recomendando a la poblacion tener cuidado con su salud y tomar las medidas del
caso. También la OMS (Organizacion Mundial de la Salud) recomienda a las
personas protegerse de los rayos UV, evitando la exposicion solar en las horas
picos, aprovechar las sombras, usar ropas que le protejan, utilizar cremas con
bloqueador solar, evitar las lamparas o camaras bronceadoras, proteger a los nifios

del sol y lo mas recomendado por la OMS es usar gafas de 90%-100% con



proteccion UV esto lo protegerd frente a los rayos UVA y UVB que reducen los
dafos oculares debido a la radiacién solar (Diario EI COMERCIO, 2017).

En Guayaquil se han detectado niveles altos de rayos UV, pronostica Tatiana
Merino técnica del Inamhi (Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia), para las
siguientes 72 horas, una gran gama alta y muy alta de Rayos Ultravioleta durante el
fin de semana. Estos fendmenos se deben a la escasa cobertura nubosa que se ha
presentado la ciudad, lo cual permite el ingreso directo de la radiacion solar a la
superficie terrestre, provocando el calentamiento e incremento de la temperatura que
afectan a la poblacion, sugiere mucha precaucion y temer mucho cuidado;
aprovechar las sombras e hidratantes, utilizar protector solar con factor de
proteccion mayor a 50 repetir la aplicacion cada dos horas, ropa holgada, evitar las
camaras bronceadoras, proteger a los nifios de la exposicion de rayos solares y usar
gafas con proteccién sol (Diario ELUNIVERSO, 2017).

Justificacion

En el presente proyecto se van a poner en practica todos los conocimientos
adquiridos a lo largo de la Carrera y van a servir como documento base para futuras
lineas de investigacion para personas que quieran seguir consultando sobre este
tema del comportamiento de compra de gafas con proteccion solar en la ciudad de

Guayaquil.

En cuanto a la justificacibn empresarial, la informacion de este trabajo de
investigacion ayudard a que las empresas dedicadas a la venta de gafas con
proteccion solar tengan un insight en relacion a como se comporta el cliente con este

producto.

En relacion a la justificacion social, el conocer como es el comportamiento de
compra de los clientes, actuales y potenciales, favorecera la oferta y servicio hacia

ellos para la satisfaccion de sus necesidades.



Objetivos
Objetivo general

Analizar el comportamiento de compra de gafas con proteccion solar en la

ciudad de Guayaquil.

Objetivos especificos

» Identificar el perfil del consumidor de gafas con proteccion solar.
» Identificar los factores que inciden en la compra de gafas con
proteccion solar.

» Determinar los influenciadores en la compra de gafas con proteccion

solar.
Alcance del Estudio

El propésito de este estudio es analizar el comportamiento de consumidores
de gafas con proteccién solar, cuyas edades fluctian entre 20 a 34 afios; y de 35 a

49 afnos de edad en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.
Hipotesis o preguntas de investigacion

¢, Cual es el perfil de comportamiento de compra de consumidores de gafas con

proteccion solar?
¢, Cuales son los factores que inciden en la compra de gafas con proteccién solar?

¢,Cuales son los influenciadores en la compra de gafas con proteccion solar?



Cap.1 Marco Contextual
Marco Conceptual

Comportamiento del consumidor

Segun Kotler & Armstrong (2003) las empresas a traves del marketing saben
gue no se puede satisfacer a todos los consumidores de un mercado, ya que existen
demasiadas clases de consumidores con distintas necesidades, asi cada empresa
tiene que dividir en distintos segmentos el mercado total, esto permitird disefiar
mejores estrategias para satisfacer al consumidor y ser mejor que la competencia,
implicando tres pasos a usar; segmentacion del mercado todo mercado tiene distinto
segmentos pero todos son Utiles para la empresa ya que los consumidores
respondan de forma similar a un conjunto dado de actividades de marketing por
ejemplo, los consumidores de autos grandes y comodos sin fijarse en el precio ellos
son un segmento de mercado, y otros que si se fijarian en el precio estos son otro

grupo de segmento de mercado que la empresa si los atenderia.

Segun Dupont (2004) algunos consumidores descartan productos al momento
de la compra, otros se encargan de comprar estos productos por moton de una
misma marca y modelos, otro factor al momento de la compra son los colores estos
transmiten mensajes ocultos para el consumidor, son un factor muy importante para
la compra ya que al cliente le producen sensaciones secundarias a consecuencia de
un estimulo, por lo que penetra en la mente del consumidor, convirtiéndose en un
estimulo atractivo para atraer clientes, dando un mejor grado de calidad, brillo,
suavidad, dureza, fuerza, prestigio, precio, pureza, gusto, olor, feminidad o

masculinidad.

Segun Molla, Berenguer, Gomez & Quintanilla (2006) indican las actividades
que preceden el comportamiento del consumidor, acompafian y siguen a las
decisiones del compra del individuo e indica tres etapas: La precompra; detectan
necesidades y problemas, busca ofertas, visitas a las tiendas, les permite evaluar y
seleccionar alternativas de productos. La compra; el consumidor encuentra el
establecimiento donde el realizara sus gastos. La post compra; es utilizar el producto
para tener la sensacion, satisfaccion o la insatisfaccion que busca el consumidor. El
comportamiento del consumidor se da por los estimulos, cuando necesita, desea o
quiere un producto o servicio, los estimulos se dan en diferente naturaleza; Estimulo
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situacional por ejemplo al escuchar una cufia publicitaria de radio. El estilo personal,
ejemplo tener que hacer un obsequio a otra persona. En el marketing, las
necesidades para el proceso de compra llevaran a las empresas a tomar acciones
respecto al valor de los productos qué deberan ofrecer a sus clientes. Los tres
papeles o roles que desarrolla el consumidor o clientes son; comprando los bienes o
servicios, pagandolos y utilizandolos o consumiéndolos, un consumidor o cliente
podra ser un comprador cuando el adquiere los productos, un pagador cuando paga
el precio correspondiente, un usuario si los usa, por lo cual el comprador es la
persona que participa en la obtencion del producto, el pagador es quién financia la

compra y el usuario es la persona que consume el bien o servicio.

Segun Arias (2006) la investigacion documentacion se realiza a nivel
exploratoria, descriptivo se clasifica en; un desarrollo amplio y profundo de temas
especificos a estudiar, los resultados obtenidos se los conoce como monografia, el
estudio de medicion de variables independientes a partir de datos secundarios; cifras
o datos numeéricos procesados por organizaciones oficiales, archivos, instituciones
publicas o privadas, luego del levantamiento de esta informacion se llega a elevar
valiosas conclusiones relacionadas con el comportamiento o estado demogréfico,

social o econdmico del lugar que se estudiara.

Segun Braidot (2011) la unién de la neurociencia y marketing nace el
neuromarketing el cual puede leer la mente del consumidor, sus motivaciones,
deseos y sus procesos de toma de decisiones, y poder disefiar programas mas
eficaces del marketing, incorporando los conocimientos de los procesos cerebrales
para aplicarlos a las empresas y sus clientes, tales como la comunicacion, el
posicionamiento, el producto, el precio, el branding y que sirvan a una empresa y

poder satisfacer a los clientes.

Segun Kotler (2012) el individuo a través de la precepcién elige, organiza, e
interpreta la informacién que recibe del mundo que lo rodea, porque no solo puede
percibir de los estimulos fisicos, sino también en la relacion entre ellos y el entorno,
una cliente puede percibir a un vendedor cuando se expresa muy rapido
demostrando agresividad y no es creible, mientras que otro persona puede estar
viendo a ese vendedor como inteligente conoce del tema y es muy servicial,

mientras cada cual de los clientes pueden responder de distinta forma al vendedor.



Existen 5 necesidades que maneja el consumidor: necesidades fisioldgicas
(alimentos, agua, vivienda), necesidad de seguridad (necesidad, proteccion),
necesidades sociales (sentimiento de pertenencia, amor), necesidad de estima
(autoestima, reconocimiento, estatus), necedades de autorrelacion (desarrollo y
relacion personal), mientras que las personas también desarrollan tres procesos

preceptivos; atencion selectiva, la distribucion selectiva y la retencién selectiva.

Segun Holguin (2012) se encuentran cuatro fuerzas o factores que influyen en
la forma del comportamiento de compra del consumidor: facilitadores de
informacion, como los amigos y la familia, que ya han probado el producto a través
de la comunicacion interna del marketing; fuerzas psicologicas, que se dan por la
motivacion, la percepcion, el aprendizaje, las actitudes, la personalidad y el estilo de
vida del consumidor; fuerzas sociales y grupales, influyen la cultura, las clases
sociales, los grupos de referencias, los lideres de opinion, la familia y los amigos son
fuerzas que estimulan al consumidor a la compra, los empresarios tienen que
conocer los roles para tener sus propias estrategias que son; los factores
circunstanciales, que influyen en la decision de compra, el cliente elige cuando y

dbénde comprar, cOmo y por qué comprar.

Segun Corona (2012) las caracteristicas de las personas son distintas, cada
una refiriéndonos a las cualidades; atributos, rasgos, factores y habitos, la
naturaleza de las personas se determina en algunos aspectos; la diferencias
individuales se da de dos personas con las misma caracteristicas pero no son
iguales, el consumidor no cambia por que la personalidad es consistente y duradera
pero si se puede ajustar los productos a los rasgos distintos de personalidades que
existen, pueden cambiar ante determinados eventos que pasan a su alrededor; por
lo tanto, cada consumidor tiene distintas caracteristicas; sus factores internos, los
atributos, los rasgos y los habitos, son caracteristicos que se pueden distinguen
entre un individuo a otra, demostrando el cliente la manera como reaccionan ante los

estimulos de publicidad o promocion.

Segun Kotler & Keller (2012) el marketing divide la segmentacién conductual
del comprador en grupos; en base a su conocimiento, actitudes y respuesta al
producto. Las necesidades y beneficios, no todos compradores tienen las mismas

necesidades o deseo de los cuales son; entusiastas son mas mujeres por su ingreso



al momento de comprar y los hombres son mas entusiastas, buscadores de imagen
son mas los hombres con una edad promedio de 35 afios pueden pagar mas por
algo por estar seguros de comprar lo adecuado, comprador inteligente compran lo
gue requieren pero no les gusta gastar mucho, tradicional les gusta comprar marcas
que escucharon o recomiendan, satisfechos no conocen mucho del producto pero
tienden a comprar las marcas que escuchan, abrumador es activo pero confundido

al comprar el producto.

Segun Farias & Pascual (2013) el uso del AFE (Andlisis Factorial
Exploratorio) permite analizar el comportamiento del consumidor y el marketing,
permitiendo plantear explicaciones teoricas y conducta comprobadas con
instrumentos de medidas validados empiricamente por; la conducta del consumidor,
vendedor, satisfaccion del cliente, planteando hipotesis que solo se comprobara con
instrumentos de calidad y validez de constructor permite desarrollar y comprobar
teorias permitiendo analizar la conducta del investigador y toma de decisiones

ejecutando AFE en el area de comportamiento de consumidor y marketing.

Segun Tirado (2013) la caracteristica del comprador se lo puede distinguir
entre: mercado de consumidores, el comprador individual o familia son mas faciles y
rapidos para adquirir su producto; mercado de organizaciones, esta dirigido a las
empresas y su numero de compradores son menores tanto que las decisiones de
compras son tan complejas y estos mercados estan divididos en: fabricantes, son
empresas que compran productos para producir otros para un cliente final ej.
Unilever compra distintos aceites para transformarlos en margarina; intermediarios,
empresas que compran productos para volverlos a vender al cliente final ej.:
Supermercados Tia; industrial, formado por el gobierno que compra productos para
crear escuelas, atencion sanitaria etc. El comportamiento de compra del consumidor
determina aquellos comportamientos de las personas al adquirir el producto para
satisfacer sus necesidades, presentado unas caracteristicas: es complejo,
presentando variables internas y externas; cambia con el ciclo de vida del producto,
varia segun su tipo; las empresas buscan a través del comportamiento del
consumidor las necesidades actuales y futuras de sus clientes, una mejor
comunicacién, confianza y fidelidad, ser mas efectivos en la accion comercial. Los

beneficios mutuos en la relaciéon con los intercambios son: el consumidor facilita,
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orienta, satisface el consumo del producto, esto le permitird a las empresas

incrementar la demanda de los productos para los clientes.

Segun Mita (2013) el desarrollo del comportamiento del consumidor es la
division del mercado potencial en segmentos mas pequefos, se disefian ofertas de
los productos, técnicas promocionales, modificando las imagenes de los productos
para determinados segmentos de clientes, otras razones son; interés incremental,
preocupaciones de politica publicas, crecimiento de la comercializacion del servicio,
crecimiento de la mercadotecnia internacional, en las etapas del disefio de compra
se encuentra en; reconocer el problema y satisfacer las necesidades, buscar la
informacion buscando el producto o servicio que existe en el mercado, sus
prioridades y las precepciones del consumidor, decision de compra del producto o

marca que se selecciona, la satisfaccion si 0 no es importante para el distribuidor.

Segun Rivera, Arellano & Molero (2013) la historia del comportamiento del
consumidor se da después de la Segunda Guerra Mundial, en casi todos los paises
del mundo los objetivos del marketing se enfocaron en las ventas, la estrategia que
manejaban las empresas era la produccidon, los consumidores estaban mas
interesados en obtener el producto mas que su atributo, hoy en dia los
consumidores antes de comprar algo buscan sus productos en distintos mercados,
cuando comprarlos, de buena calidad y diferenciacion de gama. Algunos estudios
encontrados logran descifrar el comportamiento del consumidor como; psicologia (se
analiza como se comporta el individuo), sociologia (cémo se comportan los grupos
de compradores), psicologia social (cémo el individuo se relaciona con los grupos),
antropologia (la influencia de un conjunto de personas que se relacione con el
individuo), la economia (segun el pais o lugar donde se encuentra el individuo), la
reaccion de los consumidores a las mejores promociones que dan las empresas con
sus productos y motivos porque se toma la decisién de compra permitiendo elaborar

unas estrategias comerciales que influyeran en el comportamiento del consumidor.

Segun Ruiz & Grande (2013) la importancia de conocer el comportamiento del
consumidor indica que en los mercados no son iguales, varian sus necesidades,
deseos y demandas, son resultados de sus caracteristicas y la situacion donde viven
en el lugar de su entorno de los cuales son: género, edad, experiencia,

conocimiento, personalidad, actitudes, donde estan, familia y amigos, estan sujetas
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a muchas influencias, pueden ser externas por el entrono que viven afectan al
comportamiento, o internas propio del consumidor, guarda relacion con las
necesidades y la satisfaccion del consumidor las influencias externas afectan el
comportamiento del consumidor como el entorno demografico y econdmico, la
cultura, la estratificacion social, los grupos de referencia, mientras que la influencia
interna afecta al comportamiento del consumidor de la forma la precepcion es un
proceso de captacion y evaluacion procedente del exterior, el aprendizaje y la
memoria es el cambio relativo de la conducta del individuo, la personalidad y el estilo
de vida del sujeto, las actitudes son reacciones del individuo ante un estimulo que se

le genera en la mente.

Segun Sanna (2013) el valor que se asigna a la marca es la integracion que
se da por los mensajes que se pueda o no suceder en la empresa ocurriendo al nivel
del consumidor reflejando en la valoracién que se le asigna a la marca. “Con
independencia de lo que sucede en la empresa, en comunicacion de marketing la
integracion de mensajes y medios sucedera siempre en la mente del consumidor y
se expresara a través del grado de conciencia y preferencia que tenga hacia la

marca y en relacion con otras marcas en la misma categoria” (p. 36).

Segun Alcaide, Bernués, Diaz, Espinosa, Mufiiz & Smith (2013) el consumidor
compra el producto antes de la marca, ya que éste primero ve la necesidad de
comprar productos de una determinada categoria, no la marca, demostrando que la
marca haga el ruido que haga los consumidores primero ven el producto, ya que la
marca no deja de ser un nombre, pero puede atraer al consumidor psicolégicamente
experiencias personales que vive el consumidor con la marca u opiniones que
circulan por experiencias de otra personas, permitiendo a la marca ser un arma

competitiva en el mercado.

Segun Berenguer, Gémez , Molla & Quintanilla Pedro (2014) la estrategia del
comportamiento del consumidor del marketing indica la satisfacciéon y necesidades
de los clientes tiene que ser el objetivo principal de crecimiento y rentabilidad
empresarial, implicando conjuntos de actividades y tareas concentrandose en la
toma de decisiones del marketing, para satisfacer al consumidores de segmentos de
mercados concretos tales como; segmentacion de los mercados y posicionamientos

de los productos, comportamiento del consumidor con el marketing mix esta
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influenciada por las actividades del comportamiento de los consumidores con su
puesta en practica la empresa empieza a influenciar de la siguiente manera: Las
estrategias de productos se da para que el consumidor entre en contacto con el
producto, lo compre, utilice 0 consuma y en futuro lo regrese a comprar se puede
enfocar en; toma del control del consumidor con los producto, la lealtad del
consumidor a la marca y busqueda de la lealtad con el producto. La estrategia de
precio se apoya en los siguientes aspectos; Precio elegido influye al volumen de las
ventas determinando las actividades de la empresa. Precio de venta determina la
rentabilidad de la empresa, influye a la percepcién del producto por parte del
comprador contribuyendo la posicién del producto, diferenciador con respecto a los
productos de la competencia. La estrategia del canal la distribucion en el
comportamiento del consumidor es compleja dando dos procesos diferentes; decidir
donde comprar y decidir qué comprar. Estrategia de comunicacién; sensibilidad de

comunicacién al emisor del mensaje, la influencia del mensaje.

Segun Batey (2014) los especialistas en el marketing a través de las marcas
agregan significado a los productos y servicios, por lo que en realidad quienes
agregan el significado al producto y servicios son los consumidores, ya que las
fuentes del significado son muchas y varian y se adhieren a las marcas, las
empresas posicionan sus marcas en lugares estratégicos para que lo perciban los
consumidores, los elementos consientes e inconscientes conectan a las personas
con la marca y los productos, cuestionando al marketing proponiendo nuevos

marcos para el significado de la marca.

Segun Golovina (2014) la comunicacion masiva a través del comunicador
hace un andlisis en dos direcciones: una herramienta de poder de la empresa para
los consumidores despertando los efectos cognitivos, afectivos y actitudinales,
también despertando los motivos de compra y el poder de los consumidores sobe la
empresas obligandoles actuar con mayor ética y transparencia sea positivo 0
negativo con sus productos, los medios presentan en diferentes formas y con varias
técnicas los mensajes de la publicidad de los productos o servicios para el
consumidor, los medios televisivos usan los movimientos, sonidos, muchos planos,
combinan colores y mensajes verbales y no verbales, mientras que los medios

escritos usan carteles, periodicos, revistas, banner, mantas y otros tipos de impresos
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usando fondos y formas, combinando los colores, con distintos tipos y tamafios de
letras, igual con las imagenes grandes o pequefias, sumandose la estrategia de la
radio su transmision de mensaje son mas limitadas ya que solo es sonido de voz y
fondo musical, actual mente el mas reconocido es el internet por las distintas formas
de uso en sus redes sociales es mas masivo para llegar al consumidor ocupando

también los tres medios ya conocidos anterior mente.

Segun Barrullas (2016) en los ultimos tiempos las nuevas formas de
tecnologia de informacion y comunicaciéon han dado un giro al comportamiento del
consumidor, como el uso de distintas herramientas como; las computadoras de
escritorio, el celular, las Tablet y distintos dispositivos electronicos de comunicacion,
también el aumento de los canales de television por los comercio electronico, la
digitalizacion por los grandes medios comunicacion, las nuevas tendencias y pautas
de consumo se dan por; los nuevos estilos de vida que se dan las personas, los
habitos de consumos gastos de equipamiento de la vivienda teniendo acceso al
internet y disposicion de equipos para conexion para disfrutar su tiempo libre, los
cambios sociodemograficos cada dia hay mas hogares y menos miembros por hogar
y aumentando las nuevas familias monoparentales por los grandes aumentos de
divorcios que existen en el mundo, la incorporacién de las mujeres en los trabajos y
los jovenes que ya toman gran participacion en la decision de compra, todo esto
repercuta en la forma de consumo en la unién familiar, los lugares de compra los
internautas buscan informacién de compra por internet con una elevada compra
online, los nuevos consumidores actual mente estos consumidores son los mas
informados, dando un mayor nivel de formacion, reflexivo, busca minimizar los
riesgos de estafa, quiere mucha seguridad y simplicidad en la compra, los
prosumidores ante un mundo 2.0. La compra a través de la informacion recopilada
de las redes sociales, nueva forma de compra, es mas responsable, cooperativa y
beneficiosa para todos; la globalizacion se maneja de forma multicultural y con
mucho acceso a la red, los auges en las redes sociales son las plataformas que

estan listas para hablar de marcas, productos, precios y promociones.

Segun ZufAiga (2016) el estudio realizado por Ipsos para PayPal al
comportamiento del consumidor latino americano al momento de realizar sus

compras en linea en 32 mercados, se toma como referencia a: Argentina, Chile y
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Perud, la mayoria de los de estos tres paises prefieren realizar sus compras por
internet en tiendas grandes y reconocidas mundial mente, liderando Chile con un
71% seguido de Pert 56% mientras que en Argentina solo el 26%, indicando que la
ropa es la mas comprada, seguido de los productos electronicos, una de las
principales razones por que Argentina con el 36% y Chile con el 34% y Pert con
27% abandonan las compras en linea es los altos costos de envios, las vias mas
utilizadas para comprar en linea son las computadoras de escritorio, laptops y
notebooks manejandolo Argentina con un 80%, seguido de Chile con un 70% y Peru
con un 63% utilizando estos equipos durante un afo, muchos de los encuestados

prefieren compara por internet a las empresas del extranjero por sus bajos costos.

Segun Raiteri (2016) otra de las herramientas usadas en la tecnologia actual
desde el 2009 es el Whatsapp, superando el concepto de comunicacion,
considerandola como una red social, permitiendo las ventas, compras, pedidos,
reservas y ofrecimiento de servicios, con bajos costos en el uso del marketing, su
proceso es; crear una cuenta para la organizacion, poner un perfil de la empresa o
productos, poner un texto creativo que atraiga al cliente, usar la lista de direccion

para varios contactos a la vez.

Marco Referencial

Comportamiento de compra de gafas con proteccion so lar.

Segun Acufia & Esquivel (2013) el incremento de rayos UV en el mundo, se
da por el dafio en la capa de ozono, en Latinoamérica como Colombia (Medellin) y
Chile donde los reportes son muy altos de rayos UV, en Cuba se reporta que la
cobertura nubosa ha decrecido permitiendo el incremento la radiacion en los ultimos
afnos, estos altos grados de radiacion afecta a las personas desde la infancia por eso
hoy en dia se encuentran muchas personas con distintos tipos de enfermedades
como cancer a la piel, neoplasia maligna y una de las principales ceguera como la
cataratas, estas enfermedades no solo afectan a las personas mayores sino también
a nifos y jovenes, en Cuba se reporta un alto incremento en la poblacion de 15 a 19
afios con estas enfermedades cancerigenas, las recomendaciones de las
autoridades a los padres al salir a la calle es; no exponerse mucho tiempo al sol,
cubri la piel con ropa apropiada, usar protectores solares en la piel segun la edad,

una alimentacion adecuada de vitamina D en suplementos dietéticos de 400 a 600
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Ul (Unidades Internacionales) como leche, mantequilla, yogur, huevo, pescado y
higado, realizar chequeos medios anual mente y lo mas recomendado por los

optometristas es la proteccion de los ojos usando gafas con filtros UV.

Segun Romero (2013) en la investigacion realizada en la ciudad de Quito
sobre el insights de comportamiento de compra de anteojos y gafas para 384
personas entre hombre y mujeres de 15 a 35 afios, demostrd la influencia por los
cambios actuales que se dan y nuevas tendencias por la globalizacion, se dan por la
tecnologia las redes sociales y la gran oferta de productos y marcas que los
confunden por lo que el comportamiento del consumidor es cada dia mas
impredecible, el estudio dio como resultado que el 77% de las personas si usan
anteojos y que el 23% no lo usan, y los factores por los que usan anteojos son el
11% respondieron que lo usan por la moda quieren estar al dia con la farandula , el
20% por descanso, el 23% son personas que no usan y no las necesitan y el 46%
por recomendacibn médica de parte de un oftalmélogo, los lugares mas
frecuentados de compran de gafas o lentes es el 4% por internet, 5% los vendedores
ambulantes en la calle, 6% a puestos ambulantes, 6% mas lugares como
fundaciones vistas para todos, 13% en Opticas pequefias, 21% su preferencia
comprar en locales de marcas reconocidas y el 45% restantes en cadenas de
Opticas por la recomendacion médica que les sugirieron ya por la confianza y
seguridad que le brindan al consumidor, la frecuencia de compra de anteojos indica
gue el 6% compra gafas una vez al mes, el 14% una cada tres meses por
temporada, el 18% no gastan en gafas, el 21% una vez cada seis meses y el 41%

que es la mayoria una vez al afo.

Segun Oudghiri (2014) demuestra que los ojos han sido un capital valioso,
que se tiene que preservar por su fragilidad, tiempo atras era mas complicado
acceder a informacion para prevencion ocular de lo que es ahora que en el mundo
entero las personas pueden acceder con mas facilidad a los especialistas, en el
2014 Oudghiri realizé una investigacion a nivel internacional en cuatros continentes:
Europa, América del norte, América del sur y Asia. En total se realiz6 a 7000
personas en cada pais seleccionado, obteniendo una gran informacién y poder
comparar de habitos de un pais a otro, el 68% de los encuestados indicaron que si

toman como minimo una prevencion para los cuidados de sus ojos comparando de
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un pais a otro, como en China y Brasil la clase media urbana indicaron que mas se
dedican a sus habitos sanitarios que en comparaciéon paises desarrollados, mientras
que en Japon el 36% si toman una medida de prevencion de cuidados de sus 0jos.
Dos de los pilares de prevencion es la proteccion solar y visitar a los especialistas,
existen dos pilares fundamentales de la prevencién, en primer lugar es el uso de
gafas anti solares, dados los resultados dieron que el 32% de los entrevistados
indicaron que la proteccion solar de la vista frente a los rayos solares es su prioridad,
entre los cuales Francia con un 45% y EEUU 47% son paises con la mayor
sensibilidad en el cuidado de los 0jos, mientras en otros paises un individuo de cada
dos dice llevar gafas de sol, en segundo lugar como accién preventiva es ir a
consulta con un especialista, el 30% de los encuestados opinan que lo mejor es
visitar periodicamente al especialista, en los paises occidentales la consulta es
regular a un especialista claramente mas elevado, en Francia 48% y 41% EEUU y
Alemanes 31%, se practica mucho mas la visita al especialista, el 11% en China y
7% en Japon son mas frecuentes la visita al especialista. Dado los resultados en el
estudio las personas mayores y mujeres son los mas atentos en asistir a un

especialista para el cuidado de sus ojos y prevenir dafos oculares.

Segun Salazar & Paina (2014) el estudio realizado para medir el conocimiento
y actitudes de proteccion solar en la ciudad Tuman en Chile entre mayo y junio a los
trabajadores agricolas para medir el nivel de conocimiento que ellos tiene del
cuidado de la piel y los ojos, al exponerse a los rayos UV, se registré que el 51,53%
su conocimiento es bajo, 47,96% conocimiento es medio y un 0,51% que si conoce
del tema es alto. Otros de los temas que se cubrieron son si conocian sobre
curaciones por quemaduras de radiacion solar, solo el 65,81% no conoce sobre
estos temas de curacion y solo el 34,19% si estan enterados del dafio solar que
ocasiona en la piel y que afecta la visién, ocasionando el cancer y dafios
irreparables a la salud visual, la mayoria de los agricultores desconocen de este

dafio a través de los raros UV, ellos no acuden a los doctores o especiales.

Segun Bouvier (2014) no solo los adultos estan siendo perjudicados por los
dafios solares, también esta perjudicando a los nifios y adolescentes tres veces mas
gue a los adultos, los adultos pasan mas tiempos dentro de sus trabajos de oficina o

en casa , mientras que los nifios y adolescentes estan mas expuestos al sol por que
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pasan mas en la calle como en las instituciones educativas o realizan deporte,
guedando vulnerables a los rayos UV, también les afectan la luz azul — violeta y la
tecnologia con pantallas LED (Diodo Emisor de Luz) tabletas, Smartphone,
ordenadores, etc., son dafinas a futuro para los 0jos, los lentes recomendables tanto
para nifilos como adolescentes son transparentes dando una fotoproteccién en el dia
a dia y unas gafas solares para la proteccién del sol en la calle si no usan lentes,
donde un estudio realizado en EEUU demostré que el 48,4% de padres protegen los
ojos de sus hijos con gafas con proteccion UV, mientras que en Francia el 84% los
padres de familia tienen una gafa con proteccion UV, frente al 68% que indicaron
gue tienen gafas de sol para sus hijos, si hos damos cuenta en la playa el uso de
gafa de sol en los nifios y jovenes son muy escasas, las recomendaciones que se
les da a los padres es tener control con la tecnologia cuando la usen sus hijos y la

explosion al sol.

Segun Berthemy (2014) la Dra. informé a las personas expuestas a los rayos
solares sin ninguna proteccion adecuada para sus 0jos pueden presentar algunas
enfermedades como: “oftalmia o ceguera de la nieve” se presenta como conjuntivitis
e inflamacién de las cérneas, las cataratas se revelan tres veces mas en estas
personas presentandose hasta los mas joévenes, los fototraumatismo formados por
los eclipses, la expiacion de los rayos UV arriesgando en la a paricion de la DME
(Degeneracion Macular Asociada a la Edad). Los grupos mas vulnerables en
presentar mas riesgos son los, nifilos ya que tienen las pupilas mas enormes y el
cristalino mas claro, pacientes con historial familiar con degeneracion en los 0jos, tés
clara y tendencias a la fotofobia, personas que trabajan al aire libre, personas que
estan en contacto fuentes de rayos y calor, personas que ya fueron operadas de las
cataratas y las personas mayores de edad, la prevencion que tiene que tomar las
personas al exponerse a los rayos UV son los usos adecuados de proteccion solar
como; sombreros con visera, gafas filtrantes, gafas de proteccion especificas para el
medio laboral, realizarse examenes a aquellas personas que trabajan en

radiaciones, familiares con antecedentes para poder prevenir en futuro.

Segun Giler (2014) el cuidado de los 0jos no solo se aplica al exponerse a los
rayos UV al salir a la calle, sino también esta dirigido para las empresas en el

cuidado de sus trabajadores en las distintas areas de sus trabajos, unos
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trabajadores mas expuestos que otros dependiendo su trabajo; como en soldaduras,
trabajar con vidrio, lugares serrados como oficinas o plantas con una iluminacion de
luces LED que afectan a la retina del ojo y las personas de oficina que trabajan todo
el dia frene a una computadora. En Ecuador, en algunas empresas no se maneja
correctamente la Seguridad Industrial y salud afectando el bienestar de los
trabajadores. Unas de las protecciones que se recomienda para las empresas son;
gafas con cubrimiento laterales, gafas resplandor para proteger el resplandor de la
soldadura y altas temperaturas, gafas para labores con quimicos, gafas combinadas
con anti—resplandor y quimicos son para proteger soldaduras especiales y fundicion
y en el area de oficina pantallas protectoras en los monitores y un examen visual

anual.

Segun Campos, Cerrate & Montjoy (2014) el estudio realizado de prevalencia
y causas de ceguera en Perd, por la agencia internacional para prevencion de los
dafios oculares muestra que en el mundo 223,4 millones tienen discapacidad visual,
de ellos 32,4 millones son ciegos, se estim6 que en el 2010 en las Américas vivian
26,6 millones con deficiencia visual, mientras 3,2 millones eran ciegos, en el 2009
los paises latino americanos con los servicios de la salud oftalmoldgico, se
comprometieron en crear una prevencion de la ceguera y deficiencia visual como
(Evaluacioén rapida de los equipos Quirargicos de Cataratas) y (Evaluacion rapida de
la Ceguera Evitable). El estudio en Pert para personas mayores de 50 afios dio
como resultado que la causa principal de ceguera son las cataratas con 58%,
seguido por el glaucoma 13,7%, DME 11,5%, otros opacidades en los ojos 5,3% y
enfermedades del polo posterior del ojo 4,6%, el total de operaciones en Peru por

cataratas es de 49,5% son hombre y 50,7% son mujeres.

Segun Duque (2015) identifico en su estudio que los cuidados del ojo es la
revision con un especialista para la proteccion frente a la radiacion ultravioleta (UV)
tiene un factor de riesgo alto en los dafios patoldgicos oculares en la ciudad de Loja,
causando enfermedades como: fotoftalmia (conjuntivitis provocada por luminosas
intensas), pterigium (conjuntivitis se manifiesta por una carnosidad en la parte blanca
del 0jo), pinguécula (pechera amarilla o bulto en la conjuntivitis), queratopatia de
banda (es una alteracion generativa de la cérnea), cataratas o degeneracion macular

asociada a la edad, estos dafios se pueden prevenir con anticipacion con
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protecciones solares adecuado para los 0jos, los rangos de espectro solares son;
ultravioleta 7%, luz visible 43%, infrarrojos 49% y otros rangos 1%. Un rango
establecido en el limite terrestre se establece un indice UV (IUV), cada unidad
equivale a 25mW/m?, permitiendo mantener informados a la poblaciéon para estar
preparados y estar protegidos contra el sol, los dafios en la piel como en los
parpados pueden ocasionar confusién de que tan dafio por la radiacion UV afecto a
los ojos, la dieta como proteccidn ocular es otra de los factores mas recomendados

para la salud de los ojos en caso de patologia y dafio con radiacion UV.

Segun Milanés & Molina (2016) el estudio realizado de los factores de riesgo
de enfermedades oculares por cualquier rayo UV es perjudicial y dafinos para los
vision, si es absorbido por los tejidos oculares en mucha cantidades, provocaran
reacciones fotomecanicas y fototérmicas o fotoquimicas, el espectro luminoso
(descomposicién de la luz solar), los rayos ultravioleta, y la luz de alta energia
visible, son consideradas las bandas espectrales de un alto riesgo para los o0jos y
retina de las personas, las ojos a mucha exposicion luminoso mayor cantidad de
residuos y acelerar su envejecimiento, los tres aspectos por el riesgo excesivo del
uso de la luz azul se encuentran; riesgo de patologia macular, fatiga ocular por el
uso excesivo de tecnologia digital, alteracion en los suefios en los adolescentes por
el uso excesivo de pantallas digitales durante la noche una de las mas peligrosas
para el dafio de los ojos es la luminosidad solar es 100 veces mas poderosa que la
iluminacién artificial, las planicies altas o zonas montafiosas muy soleadas son mas
propensas en sufrir dafios oculares, ejemplo, cada 100 metros de altitud el ojo recibe
10% mas de rayos UV. La funcion luminosa en cada individuo actia de distinta
forma actuando como papel importante la genética, la raza, el sexo, los factores de
riesgos como edad, habitos toxicos (tabaquismo), mientras que unos se protegen
mas que otros usando gorras, viseras, sombreros, gafas con proteccion solar, los
oftalmélogos tendrian que formar programas de prevencion para las personas por
los dafios oculares que se presentan por los rayos UV y las luces azules, no existe
edad adecuada para hablar de prevencion ocular mas para los padres tendrian que
actuar de una forma urgente con sus hijos y prevenir dafios futuros, las vitaminas
zinc y vitamina C y E son anti oxidantes permite reducir el 25% de algunas
enfermedades oculares entre esas la degeneracion macular (retina pierde la vision

central no puede ver ni de cerca ni de lejos).
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Segun Sotomayor (2016) el estudio del conocimiento e importancia en el uso
de proteccién solar en los estudiantes en la cuidad de Loja es responsabilidad de los
padres de familia, se informo que los rayos ultravioleta e infrarrojos, son perjudiciales
para la salud tanto en la piel como en los ojos, se recomienda a los padres tener
cuidado con sus hijos previniendo los dafos que causa la exponerse al sol, se
realizando una encuentra a 74 padres de familia en la escuela “Eliseo Alvarez” en el
afio 2015 dio como resultado que todos los padres si tienen conocimiento de la
proteccion solar que tiene que tener para sus hijos, se mantienen informados de la
siguiente manera; el 33,8% se informa a través de revistas, el 35,1% por la
television, el 17,6% por los amigos que les aconsejan de la proteccion sola y un
13,5% por el internet. La proteccion solar que le aplican a sus hijos como
bloqueadores son; 46,6% una vez al dia, 26% dos veces al dia, 9,6% se aplica de 3-
4 horas, 4,8% cuando sale de casa y el 13% restante no se aplica, pero se protegen
con gorra, sombrilla, ropa apropiada y gafas con proteccién UV.

Segun Condo & Mena (2016) la o6ptica “Fundacion Vista Para Todos-
Conocoto” realizd un estudio sobre el conocimiento y uso de los lentes fotosensibles
(se oscurecen segun la intensidad de radiacion UV que este expuesto y se aclaran
cuando esta oscureciendo), son lentes apropiados para pacientes que acuden a la
Optica, en la ciudad de Quito, el estudio reflej6 que el consumo de los lentes son
comprados por mujeres 37% y hombres 32% los usan mas por recomendaciones
médicas, mientras que el 29,4% no los compra por factor costos y 1,6% por
desconocimiento, las edades mas frecuentes de usar estos lentes son de 35 a 49

afos, son personas que trabajan y con un nivel académico superior.

Segun Calderén (2017) la especialista de INO (Instituto Nacional de
Oftalmologia) junto a Minsa (Ministerio de Salud) de Peru recomienda proteger las
partes mas sensible de la cara que son los ojos, la parte cristalino y la retina son
delicadas y se afecta con facilidad, se puede evitar estos males oculares como
pterigion o carnosidades (un bulto elevado en forma de cufia en el globo ocular),
sugiere realizase un control oftalmolégico completo para recibir orientacion
adecuada en el uso de lentes o gafas con proteccién solar que cuenten con filtros de
proteccion 400 contra los rayos UV. Se tiene que pedir que pase los lentes por el

uvedmetro y medir los niveles de proteccion UV que brindaran.
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La edad determina el gusto y preferencia de las gafas de proteccion sol, el
estudio realizado por Vision Councli (situada en Estados Unidos vela por la salud
visual mundial), se encuesto a 120.000 adultos de EE.UU., revelando que los
jovenes de 18 a 34 afos el 44,3% son los mas “fashion” les gusta estar al dia a la
tendencia de la moda y el 55,7% de estos jovenes si estan preocupados por la
proteccion solar reconociendo que la ultimas gafas de sol que compraron fueron
influenciados por alguna celebridad. Los adultos jovenes de 35 a 45 afios el 13,2%
les preocupa el disefiador o la marca de las gafas, el 21,2% son exclusivos segun el
modelo de gafas, el 61% estan preocupados por la proteccién ocular y el 4,6%
preguntan si tienen filtros UV. Los adultos de 45 a 54 afios indica que 54,4% les
gusta tener mas de un par de gafas por el distinto estilo de vida que lleva, 30,9%
usan diferentes gafas por sus diferentes actividades que realizan, 14,7% no usan las
mismas gafas para la distintas actividades deportivas que practican como; andar en
bici no son las mismas gafas que se usa para jugar golf. Los mayores de 55 afios en
adelante indican que el 87,5% cuidan mas sus ojos por las diferentes enfermedades
oculares que presentan y el 12,5% estan pendiente de la moda a la hora de comprar
unas gafas con proteccion solar. Lo mas importante de todo es usar unas buenas

gafas con filtros contra los rayos UV (NSMG Publicado En Salud visual, 2017).

Marco Legal

Estudios e investigaciones de gafas con proteccion solar.

Segun Martinez (2014) las gafas o lentes con proteccion solar para el uso
delas personas, tienen que ser originales con certificaciones internacional para no
dafar los ojos, la certificacion las da la Unién Europea indicando su norma EN 1836
que tiene que tener PROTECCION UV400 Marcado CE (Comunidad Europea), UV
(Proteccion Rayos Ultravioleta), el nimero de categoria del filtro y referencia a la
normativa que cumplen (EN 1386:2006), y se clasifica en 5 categorias para poder
elegir el mejor filtro solar segun las tareas que realice la persona y segun él

porcentaje de luz que se expondra el usuario.
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Figura 1. Tomado de Martinez 2014. Medidas reglamentarias de gafas de sol.

Segun Alvarez (2014) la CRC (Fabricantes, Distribuidores y Proveedores),
certifica las Gafas “JACKSON Safety y Némesis” con proteccién contra riesgos de
radiacion y mecanica, de la empresa KIMBERLY-CLARK, cumpliendo con las
normas internacionales y garantizando todos sus productos de protecciéon visual:
Gafas trasparentes y Gafas oscuras, estdn fabricadas con materiales de
“Policarbonato” es liviano y resistente mas que el vidrio, con una proteccion del
99.99% ante los rayos UVA (Ultravioleta Arrugas, Manchas y Céancer) / UVB
(Ultravioleta Bronceado Quemaduras). Protege todo el contorno de los ojos evitando
filtraciones y entradas de particulas de rayos ultravioleta con un buen ajuste al rosto
del usuarios, los colores de los lentes son; Transparentes (Uso en interiores con
maxima claridad 6ptica), Ahumado (para un dia con mucho sol, reduce los rayos UV,
para evitar la fatiga y tenciones ocular, acta para uso en exteriores), Interior y
Exterior (para uso en distintas &reas internas como oficinas), Lentes IRUV 5.0 (son
para un protegerse de la radiacion ultravioleta e infrarroja) y Ahumado espejo (gafas
para evitar la tension y fatiga ocular, proteccion contra los rayos del sol y

recubrimiento en el contorno de los 0jos).

Segun Bouvier (2014) los lentes Crizal Junior son recomendados por
optometristas para la proteccidén ocular de los nifios, estan certificados con un indice
E-SPFMT 25 (Eye-Sun Protection Factor). Filtrando integral mente los rayos UV,
incorporado un filtro en su interior que elimina la reflexién de los UV a los ojos de los
nifios. El indice E-SPF es el Unico factor que mide la proteccién que ofrecen los
lentes para nifios, los ojos de los nifios deben estar protegidos en la calle con

productos anti solares recomendados por un especialista, se encuentra también los

23



lentes solares correctores E-SPFMT 50+, con un nivel de proteccion indispensable en

las condiciones que el cliente requiera (altas irradiacion solar, altitud y playa, etc.).

Segun El Ministerio de Educacion (2017) advirtid que al exponerse hoy en dia
al aire libre es muy perjudicial para la salud de las personas por los altos niveles de
rayos UV que entran a la ciudad de Quito, recomendando tener precaucion con los
estudiantes al partir de las horas picos donde el sol quema mas, indicando usar
proteccion solar, estar bajo sombra, usar sombreros, gafas con proteccion UV y usar

ropa adecuada que cubra el cuerpo y una buena hidratacion.

Segun Inamhi (Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia) (2017),
informo qué el Ecuador tendré un indice UV variado, en cinco provincias del litoral y
en cuatro de la sierra pasaron una variacion de ausencia de nubes y escasas
humedad; Esmeraldas 11-13 grados, Manabi 10-11 grados, Santa Elena 10-11
grados, Guayas 10-11 grados, Imbabura 12-15 grados, Pichincha 12-15 grados,
Chimborazo 11-12 grados, ElI Oro 12-13 grados, Loja 10-14 grados. Cuando los
rayos UV superan los 8 grados se requiere proteccion extra al salir a la calle; buscar
la sombre o llevar una sombrilla, usar ropa de manga larga y de colores claros,

proteccion solar para la piel, gafas con proteccion UV.
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en el exterior sin riesgo - Utilice ropa de manga larga y evite los - Es imprescindible usar ropa de manga
colores oscuros, crema de proteccion solar, larga evitando los colores oscuros,
sombrero y gafas con proteccion UV. crema de proteccién solar, sombrero, y

gafas con proteccién UV.
"
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frecuencia a indices altos de RUV, por
lo cual es importante protegerse de
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se registran entre las 10 y 15 horas del dia. altos proteccion.
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La exposicién prolongada al sol sin proteccién, puede causar deshidratacién, 3
insolacién, dolor de cabeza, dafios oculares graves y cancer de piel.

Proteja a sus hijos hasta los 18 afios, de ser asi tendran una piel mas sana
y con apariencia joven por mas tiempo que del promedio.

Organizacion Para bebés menores de 1 afio, no es recomendable exponerse
Meteorolégica al sol por periodos prolongados.
Mundial

Incentive a sus hijos el adquirir habitos de proteccién ante la radiacion
w855 e solar en recreos, actividades fuera de casa y a descansar en lugares
con sombra.

Figura 2. Tomado de INAMHI 2017. Pronostico de indice Ultravioleta.
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Segun la Secretaria de Ambiente y el Ministerio de Industrias y Productividad
(2018) informa dia a dia a la ciudad que Quito los indicadores de rayos UV en
distintos lugares de la ciudad, recomendando a sus habitantes una proteccion
adecuada si salen a la calle evitando una exposicion innecesaria entre las 10:00am
y 15:00pm, usar camisas de mangas largas, sombreros de ala ancha y gafas
adecuadas con proteccién UV, blogueador solar recomendado por el dermatélogo y
buscar la sombra, esta pagina se actualiza diaria mente para mantener prevenidos a

la poblacion.

Segun Valencia (2018) el emprendedor del “Inti Eyewear” (Inca relacionada al
sol) gafas y lentes de maderas, inspiradas en el Ecuador ha creado distintos
modelos para el gusto de los clientes fue un proyecto para una tesis en la PUCE
(Pontifica Universidad Catolica Del Ecuador), hoy en dia son un producto eco-
amigable, sustentable y resalta el Ecuador, nombrando a sus modelos de gafas y
lentes como; ILinizas, Ruco, Sarahurco, Fuya Fuya y Cotopaxi, Yasuni, Arrechife,
Galapagos, Condor, Mindo, entre otros, las gafas son echas de madera como el
ébano (madera negra), canelo, cebra, y otros, con certificacion internacional FSC
(Consejo de Administracién Forestal) garantizando la proteccién de los bosques, se
trabaja con uno de los mejores laboratorios dpticos y especialistas del pais revisan
las medias que los oftalmdlogos solicitan para sus clientes, se usa la fibra de
carbono para tener una mayor durabilidad, flexibilidad y resistencia al uso, las lunas
son echas de policarbonato certificado internacional 400 UV de proteccién y opcion a
ser polarizadas.

Segun International Review of Ophthalmic Optics (2012) informa que existen
distintas normas internacionales de gafas para sol, una de las mas usadas es ISO
(Organizacion Internacional para la Estandarizacion). Los estandares Sunglass y Rx
- Proteccion UV, se clasifican segun los paises; Australia AS/NZS1067: 2003, EE.UU
ANSI Z80.3: gafas de sol sin receta 2010 y gafas de moda, Union Europea EN1836:
2005 + A12007 gafas de sol gafas de moda, China (PRC) GB xxxx-1-20xx, 1SO
12312.1 proteccion para los ojos y rostro. Los principales estandares de lentes de
sol para requisitos UV general mente en gafas de sol y las gafas de sol RX, son
clasificadas con transmisiones luminosas; categoria 0 es donde 0v=80%, categoria 2
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es 43% <Tv<80%, categoria 3 es 18% <Tv<43%, categoria 4 es 3% <Tv<18%,

revisar en tabla uno y dos.

El Ministerio de Empleo y Seguridad Social de Espafia y el CNMP (Centro
Nacional de Medios de Proteccion) (2016) solicita a las empresas fabricantes de
gafas de sol los requisitos de comercializacion, el EPI (Equipos de Proteccion
Individual), estableciendo la EESS (Exigencias Esenciales de Sanidad y Seguridad),
para garantizar la salud y seguridad del usuario, teniendo toda la Documentacion
Técnica y la Declaracion de Conformidad ya el fabricante puede marcar las gafas
con CE, la categoria del producto o grado de proteccién y con esto ya pueden ser
comercializadas, de acuerdo a la EESS 1.4 (Servicio de Exploracién de la Tierra por
Satélite) en el instructivo de informacion, tiene que tener; instrucciones de uso y
mantenimiento, rendimientos técnicos, accesorios que pueden utilizar repuestos,
proteccion adecuada a los riesgos y limites, tipos de embalaje, vida util de las gafas
y la explicacion de las marcaciones que tienen las gafas.
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Cap.2 Metodologia de Investigacion

Disefio investigativo

Tipo de investigacion

En el presente proyecto de titulacion se aplicara el tipo de investigacion

exploratoria y descriptiva.

La investigacion exploratoria se realizd cuando se recopil6 la informacion para
determinar la problemética del tema a estudiar, fue el primer acercamiento
relacionado que se tuvo con el comportamiento del consumidor de gafas con
proteccion solar y el comportamiento del mercado, la investigacion exploratoria se

tomao en cuenta para tener informacion clara y concisa.

La investigacion descriptiva es el levantamiento de informacion de los datos
primarios, el focus Group, entrevista a profesionales de Opticas y las encuestas,
brindando informacion concreta para determinar el perfil del consumidor, sus
preferencias al momento de comprar, sus prioridades y su toma de decisién, esto

permitird tener claro el estudio.

Fuentes de informacioén

Para esta investigacion se recopilara una gran variedad de informacion de la

cual seran fuentes primarias y secundarias.

La informacién secundaria se dio a través de busqueda de paginas web de
organismos oficiales como el INEC, revistas especializadas, articulos donde se
hablaba del comportamiento del consumidor, es importante la obtencion de esta
informacion ya que se busca conocer la situacion actual del mercado y el entorno
para esto se tomard en cuenta toda esa informacion que ya ha sido recopilada,
publicada o que se encuentra disponible con el objetivo de tener data relacionado a

temas de esta Industria de gafas con proteccion sol.

La fuente de informacién primaria es la informacion que se recopilara a través
del focus Group, entrevista a profesionales de épticas y encuestas realizadas, esta

fuente permite la obtencibn de una nueva informacion que permita en la
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investigacion determinar las preferencias de las personas al comprar gafas con

proteccion sol.

Tipos de datos

Los tipos de datos que se utilizaran en el presente proyecto de la

investigacion serdn cuantitativos y cualitativos:

El tipo de datos cuantitativo, dado que se realizaron las encuetas en la ciudad
de Guayaquil, sera para descubrir como es el consumidor, cual es su
comportamiento, cuanto esta dispuesto a gastar y si conoce sobre los dafios que
ocasiona al exponerse mucho tiempo al sol sin proteccion, antes de adquirir las

gafas con proteccién solar.

La informacion cualitativa reflejara resultados de los métodos de recoleccion
de datos como: focus group y entrevista a profesionales de Opticas, debido a que
este método permitird conocer las opiniones de las personas acerca de comprar

gafas con proteccién sol.

La investigacion cualitativa se dividira por fases, el primer paso sera el focus group
para comprender el negocio y su respuesta por parte del consumidor; la segunda
fase consistira en realizar entrevistas a profesionales de Optica, para conocer las

necesidades del cliente que adquiere este producto.

Herramientas investigativas:

La herramienta cuantitativa es la encuesta utilizada a través de un
cuestionario de preguntas estructurado de pregunta optativas, para que las personas
encuestadas elijan con facilidad su respuesta, permitiendo encontrar si existe una
relacion directa entre diferentes variables, al ser una herramienta cuantitativa, esta
se ve representada en valores numéricos lo que permite tener una mejor claridad de
los elementos de la investigacién al tiempo que ayudan a una mejor toma de
decisiones, dado que la investigacion de la encuesta es descriptiva permitiendo ver

los hallazgos cuantitativos.

Las herramientas cualitativas utilizadas fueron: el focus group, cuyo objetivo

fue conocer la informacion de los consumidores al momento de adquirir un producto,
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Su percepcion, los sentimientos, las actitudes, opiniones y reacciones que tiene un
grupo de personas para determinar su comportamiento y su predisposicion al
momento de adquirir gafas con proteccion solar; entrevistas a profundidad con dos
profesionales de Opticas, a fin de recopilar mayor informacién del comportamiento de
los consumidores al momento de adquirir sus gafas con proteccién solar o

proteccion UV.

Target de aplicacion

Definicidon de la poblacion

Para la definicion de la poblacion se eligio la ciudad de Guayaquil, teniendo
en cuenta el estudio realizado por el INEC (Instituto Nacional de Estadistica y
Censo) en el 2010, donde que la poblacién es de 2.350.915 habitantes, donde el
49,8% son hombres y el 50,2% son mujeres (INEC, 2010).

Tabla 1 Poblacion de la Ciudad de Guayaquil (INEC 2010)
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010

Canto Guayaquil.

Hombre 1,158.221
Mujer 1,192.694
Total 2,350.915

La poblacion seleccionada para la investigacion cuantitativa de; Hombres y
Mujeres de los rangos de edad es de: 20 a 49 afios (INEC, 2010).

Tabla 2 Rango de edades para el estudio (INEC 2010).
RANGO DE EDAD
Grupos de edad Sexo Total Total %
Hombre Mujer
De 20 a 34 afios  455.312 462.624 917.936 25,10%
De 35a49afios  333.110 341.159 674.269 18,50%
Total 788.422 803.783 1.592.205  43,60%

Se escogid el nivel socio econdmico C+ 22,8% y C- 49,3%, la razén por la

cual son de clase social alta y media, ellos pueden adquirir distintos tipos de
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productos y estudios por sus distintos trabajos y su posibilidad econémica que tienen
(INEC, 2010).

Las caracteristicas del nivel socio econémico C+ es; el 38% compran la mayor
parte de su ropa en centros comerciales, el 62% tiene computadoras de escritorio, el
21% tiene computadoras portatil, el 90% utilizan internet, el 77% tiene correo
electrénico propio, el 63% estan registrado en una pagina social de internet, el 77%
de los hogares esta afiliado al seguro del IESS o (seguro general, seguro voluntario
0 campesino) y/o seguro del ISSFA, el 20% cuentan con seguro de salud privado
con hospitalizacion, seguro internacionales y de consejo provinciales vy el jefe del

hogar tiene un nivel de educacion de secundario completo (INEC, 2010).

Las caracteristicas del nivel socio econémico C- es; el 14% compran la mayor
parte de su ropa en centros comerciales, el 14% tiene computadoras de escritorio,
en promedio disponen de dos celulares en el hogar, el 43% utilizan internet, el 25%
utiliza correo electronico personal, el 19% estan registrado en una pagina social de
internet, el 48% de los hogares esta afiliado al seguro del IESS (seguro general,
seguro voluntario o campesino) y/o seguro del ISSFA o ISSPOL, el 6% cuentan con
seguro de salud privado con hospitalizacion, seguro de salud privado sin
hospitalizacion , seguro de salud internacional, seguros municipales, y de Consejo
Provinciales y/o seguro de vida vy el jefe del hogar tiene un nivel de educacién de
primaria completo, desempefidndose como trabajador de los servicios Yy

comerciantes, operadores de instalaciones de maquinas (INEC, 2010).

Se debe tener en cuenta las parroquias de la ciudad que se estudiara y su
cantidad de habitantes, para definir la poblacion de la ciudad de Guayaquil esta
dividido por 21 parroquias de la cual se divide en 16 parroquias urbanas y 5
parroquias rurales (INEC INFOGRAFIA, 2012).

Debido a la ubicacion de muchos locales como; Opticas, Supermercados,
Boutique y Vendedores ambulantes que venden gafas, se eligio el norte de
Guayaquil para el estudio de sus parroquias: Pedro Carbo, Roca y Tarqui ya que son
las de mayor porcentajes de habitantes y con un nivel socio econémico C+ y C-
(INEC INFOGRAFIA, 2012).
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Tabla 3 Parroquias Urbanas del Norte de Guayaquil, “Asi es Guayaquil cifra a cifra”,
INEC, 2010

Parroquias Urbanas HABITANTES %

Pedro Carbo 4.035 0,17%
Roca 5.545 0,24%
Tarqui 1.050.826 44,70%
Total 1.060.406 45,11%

Se tendra en consideracion para el estudio la poblacién econédmicamente

activa de la ciudad de Guayaquil.

Tabla 4 Poblacién Econémicamente Activa de Guayaquil, INEC, 2010.
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

Guayaquil.

Hombre 1.158.221 42,23%
Mujer 1.192.694 22,02%
Total 2.350.915 64,25%

Definicion de la muestra y tipo de muestreo

Se toma como referencia la poblacion a estudiar de las cifras estadisticas del

INEC (2010) con respecto al nimero de habitantes de la ciudad de Guayaquil.

El grupo central elegido son hombres y mujeres de 20 a 49 afos, con un nivel
socioecondmico C+y C-, con una poblacién econGmicamente activa en el norte de la

ciudad de Guayaquil, como se detalla en la tabla # 8.

Tabla 5 Definicion de la muestra

POBLACION

Total Guayaquil 2.350.915
Total Hombres y Mujeres de 20 a 49 afios 1.592.205
Nivel socioeconémico C+ 22,8% y C - 49,3% 72,10%
Parroqu ias norte de Guayaquil 45,11%
Pob. Econémi camente activa 64,24%
Total 332.669
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Tipo de muestreo: Se usara el tipo de muestreo de poblacion Infinita.

Teniendo clara la poblacién, se procede a calcular la muestra, al tratarse de
una poblacion mayor a 100.000 personas, se considera infinita, para esto se tomara

en cuenta la férmula de muestreo al aplicar es la siguiente:

z2 P(1-P)
n = EZ\

Tabla 6 Componentes de la formula para la muestra.
Datos RESULTADO
Muestra N 332.669
Lugar Norte de

Guayaquil
Grado de 95%
confianza
Margen E 0,05%
de error
Nivel de P 05
éxito
Nivel de Z 195
confianza

Se realiza la férmula reemplazando los datos obtenidos.

n= (1.952(0.5) (1-0.5)  3,8025 (0,25) 0,950625 = 380,25

(0.05)2 0,0025 0,0025

Donde n = 384 personas que se encuestaran en la ciudad de Guayaquil.
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Tabla 7 Muestreo Estratificado.

Muestra estratificada de

encuestados

Hombre 191  49,80%
Mujer 193  50,20%
Total 384  100,00%

Tabla 8 Rango de Edad a Encuestar.

RANGO DE EDAD A ENCUESTAR

Grupos de edad  Sexo Total %
Hombre Mujer
49,80% 50,20%
De 20 a 24 afios 110 113 223 58,07%
De 45 a 49 afios 80 81 161 41,93%
Total 190 194 384 100%

Perfil de aplicacion

En el perfil de aplicacion se usaron dos herramientas cualitativas; entrevista a
profundidad y focus group.

El perfil de las dos personas que se tomo para la entrevista a profundidad son
especialistas en la rama de optometria: primero el Dr. Carlos Maimoto con 25 afos
de experiencia en su rama de optometrista trabaja en la Optica SoS; y segundo la
Dra. Maribel Ramos con 20 afios de experiencia en su rama de optometrista, trabaja
en la Optica GMO.

La segunda herramienta cualitativa que es el focus group a continuacion se

indica el perfil de aplicacion:
Tabla 9 Perfil del Focus Group De 20 - 49 afios

Perfil de los participantes del Focus Group rangod e edad de 20 — 34 afios

Nombre: Edad: Ocupacion: Zona de residencia:
Patricia Caisaguano 21 Estudiante UCSG Mucho lote # 1
José Mora 22 Estudiante UG Orquideas
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Stefany Monge
Viviana Solorzano
Andrés Cano
Isabela Fuentes
Ana Loor

Carlos Asencio

Perfil de los participantes del Focus Group rango d

Nombre:

Indira Salazar
Antonio Rivas
Johana Ramén
Marialuisa Reyes
Jose Piguave
Pilar Castro
Sandra Olguin
Patricia Gomez

Andrés Gutiérrez

24

26

28

30

32

33

Edad:

36

36

38

40

43

44

47

48

48

T ventas

La camara comercio

Aeropuerto en Aduana

Cacao del Ecuador

Teatro Centro de arte

Puerto maritimo

Ocupacion:
Ama de casa
Taxista

Empresa Eléctrica

Pasteles y Compaiia

Aeropuerto
Enfermera
Colgate Palmolive
Aeropuerto

Docente ESPOL

34

Florida

Mapasingue oeste

Alborada 5% etapa

Ceibos las cumbres

Urdesa central

Sauces 7

e edad de 35 — 49 afios

Zona de residencia:
Mucho lote # 1
Mucho lote # 1
Lomas de Urdesa
Mapasingue oeste

Florida

Alborada 7% etapa

Urdesa

Sauces 2

Ceibos



Cap. 3 Resultados de la Investigacion

Resultados Cuantitativos

Mediante esta investigacion se puede concluir que de un total de 384
encuestados en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, si tienen conocimiento de
los dafios que puede ocasionar los rayos solares en las personas dando un
resultado que las mujeres son el 46,61% y los hombres con el 46,35%, mientras que
una minoria tanto de mujeres con el 3,91% y hombres con el 3,13% desconocen los
dafos que pueden ocasionar los rayos solares.
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Figura 3. Conoce los dafios que causan los rayos solares a las personas.

La figura 4 muestra que de los 384 encuestados si conocen cuéles son las
enfermedades ocasionadas por los rayos solares, el 35,42% tanto hombres como
mujeres indican que son las lesiones oculares, cancer en la piel y quemaduras en la
piel, con una participacion del 25% las mujeres y un 10,42% los hombres; mientras
gue el “cancer en la piel” tiene 29,69% de conocimiento tanto para hombres con el
9,90% y mujeres con el 19,79% de los encuestados; mientras que el 15,63%
conocen de lesiones oculares y cancer en la piel, siendo mujeres con el 9,90% y
hombres con él 7,73%; otro grupo con 9,11% solo asocia el cancer en la piel y
guemaduras en la piel con un 7,81% mujeres y 1,30% hombres; por lesiones
oculares se encuentra con un 8,07% indicando que las mujeres tienen mas
conocimiento del dafio con 6,77% Yy los hombres con un 1,30%. Por lo que se
demuestra que les faltan mas conocimientos a las personas en el norte de Guayaquil

acerca de los dafios oculares producidos por los.
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Figura 4. Enfermedades que causan los rayos solares.

La figura 5 muestra los resultados en relacién a lo que harian las personas en caso
de molestias oculares dando como resultado que un 66,36% de los encuestados
acuden a un “especialista”, de este porcentaje las mujeres representan el 43,12% y
son mas preocupadas que los hombres que representan un 23,24%; mientras que el
14,07% acuden a un “especialista y busca informacién en otros medios (internet y
revistas)” con un promedio del 9,17% son hombres y el 4,89% son mujeres; el
12,23% “consultan a un amigo o familiares y acuden a un especialista” de este grupo
los hombres ocupan el 9,79% y mujeres un 2,45%; y el 7,34% solo “buscan
informacion en otros medios (internet y revistas)” con un 5,50% hombres y 1,83%
mujeres; demostrando que las personas si acuden a un especialista en caso de

molestias oculares para el cuidado de sus ojos.
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Figura 5. En caso de molestias oculares acude.
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De los 384 encuestados los implementos a usar para protegerse de los rayos
solares dio como resultado, que el 33,68% usan “bloqueador solar, ropa adecuada,
gorras 0 sombreros y gafas con proteccion solar” que los hombres son el 22,68% y
las mujeres ocupan el 11%; mientras que el 23,02% solo usan “bloqueador solar”
dandole como resultado que las mujeres son el 12,03% y los hombres con un 11%;
el 13,06% se protegen con “blogueador solar, gafas de proteccién solar” dando un
resultado de 8,25% son mujeres y hombres con un 4,81%; un 11% usan “bloqueador
solar, gorras 0 sombreros y gafas con proteccion solar con un resultado de 7,90%
son mujeres y el 3,09% son hombres, otro grupo solo usan gafas de proteccién solar
que son el 8,25% con un resultado de 4,81% son mujeres y hombres 3,44%;
mientras que el 5,50% usan “gorras o sombreros” con un 4,47 son hombres y 1,03%
son mujeres; y por ultimo el 5,50% usan ropa adecuada para salir en el momento de

mucho sol dando como resultado que las mujeres tienen un 3,44% y los hombres un
2,06%.
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Figura 6. Que usa para protegerse de los rayos solares.

Dado los resultados de los encuestados el 61,20% que es mas de la mitad de
la poblacion encuestada, si asocia la terminologia “proteccion solar” y “proteccion
UV”, al momento de comprar gafas; de estos resultados, los hombres que si asocian
esta terminologia representan un 30,99%, y las mujeres un 30,21%; y un 38,80%

entre hombres y mujeres no lo asocian por falta de conocimiento.
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Figura 7. Terminologia proteccion solar y proteccion UV.

Para los 384 encuestados los resultados en relacion a los motivos para
comprar gafas con proteccion solar son: el 36,92% las compran para el uso en la
playa, demostrando que las mujeres ocupan el 24,62% y los hombres 12,31%;
mientras que el 21,54% las compra por moda, correspondiendo a los hombres un
17,69% y las mujeres un 3,85%; mientras que el 17,69% compra las gafas por
combinacién con la ropa, para uso en la playa y por moda, correspondiendo a las
mujeres un 14,62% y a los hombres un 3,08%; por prescripcion médica es un
14,62% dando como resultado que los hombres tienen un 10,77% y las mujeres un
3,85%; por ultimo el 9,23% las usa para la playa y por moda, correspondiendo a los

hombres el 5,38% y a las mujeres un 3,85%.
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Figura 8 Motivacién o Influencia a usar gafas.

Dados los resultados en la escala de Likert para el disefio de las gafas, de los
384 encuestados, el 35,42% es “importante” con un resultado del 21,09% para

mujeres y el 14,32% para hombres; seguido de “poco importante” con un 25,52%
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siendo mujeres un 13,54% y hombres un 11,98%; mientras que “muy importante”
con un resultado de 17,71% en el cual los hombres son el 9,38% y las mujeres
8,33%; donde “nada importante” tiene el 13,02%, siendo hombres un 8,59% vy
mujeres 4,43%; por ultimo “indiferente” con un 8,33% donde los hombres son el

5,21% y mujeres 3,13% de la participacion.
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Figura 9. Escala de Likert el Disefio.

Dados los resultados en la escala de Likert para el precio de las gafas, de los
384 encuestados, el 36,20% es “muy importante” con un resultado del 20,31% para
mujeres y el 15,89% para hombres; seguido de “importante” con un 23,70% siendo
mujeres 14,58% y hombres un 9,11%; mientras que “poco importante” con un
resultado de 20,83% en el cual los hombres son el 13,80% y mujeres 7,03%; donde
“nada importante” tiene el 14,32% siendo hombres con un 7,55% y mujeres 6,77%;
por ultimo “indiferente” con un 4,95% donde los hombres son el 3,13% y mujeres

1,82% de la participacion.
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Figura 10. Escala de Likert el Precio.
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Dados los resultados en la escala de Likert para la marca de las gafas, de los
384 encuestados, el 27,34% es “importante” con un resultado del 16,93% para
hombres y un 10,42% para mujeres; seguido de “poco importante” con un 23,18%
siendo mujeres un 12,24% y hombres con un 10,94%; mientras que “indiferente” con
un 18,75% en el cual las mujeres son el 12,24% y los hombres 6,51%; donde “muy
importante” tiene el 15,63% siendo hombres un 9,90% y mujeres 5,73%; por ultimo
“nada importante” tiene el 15,10% siendo mujeres un 9,90% y hombres 5,21% de la
participacion.
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Figura 11. Escala de Likert la Marca

Dados los resultados en la escala de Likert las gafas para que tengan
proteccion UV, de los 384 encuestados, el 34,38% es “muy importante” con un
resultado del 19,53% para hombres y el 14,84% para mujeres; seguido de
“importante” con un 29,17% siendo mujeres un 16,67% y hombres un 12,50%;
mientras que “poco importante” con un resultado de 20,05% en el cual las mujeres
son el 11,46% y hombres son el 8,59%; donde “nada importante” tiene el 12,24%
siendo hombres con un 7,81% y mujeres 4,43%; por ultimo “indiferente” con un
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4,17% donde las mujeres son el 3,13% y hombres 1,04% de la participacion.
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Figura 12. Escala de Likert Proteccion UV.

40



Dados los resultados en la escala de Likert la asesoria de un especialista del
uso de las gafas con proteccion solar, de los 384 encuestados, el 33,85% es
“importante” con un resultado del 19,53% para hombres y el 14,32% para mujeres;
seguido de “poco importante” con un 23,18% siendo mujeres un 13,28% y hombres
un 9,90%; mientras que “muy importante” con un resultado de 20,05% en el cual los
hombres son el 12,24% y las mujeres son el 7,81%; donde “nada importante” tiene el
13,54% siendo mujeres un 8,85% y hombres un 4,69%, por ultimo “indiferente” con

un 9,38% donde las mujeres son el 6,25% y hombres 3,13% de la participacion.
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Figura 13. Escala de Likert Asesoria.

Para los 384 encuestados la marca de gafas que mas usan es; el 45,10% “no
usa una marca especifica”, demostrando que los hombres son el 25% y las mujeres
el 20,10%; mientras que el 17,16% usan la marca “RAYBAN” dandole como
resultado a los hombres un 12,25% y mujeres un 4,90%; mientras que 12,75%
combinando marcas como “RAYBAN y VOGUE” dando como resultado que el
12,75% son mujeres que combinan marcas de gafas; seguido del 9,31% usan gafas
“combinadas (marcas conocida y copias de marcas)” donde las mujeres son el
5,39% y los hombres son el 3,92%; otro grupo con el 8,33% compran marcas GUES,
OAKLEY Y RAYBAN siendo mas las mujeres con un 7,84% y hombres 0,49%; por
altimo los hombres con 7,35% les gusta tener barias marcas como GUES, NIKE,
RAYBAN y POLO.

41



16,00% & g K3
14,00% # FEMENINO 2 S oeq I
=" o d
12,00% ¥ ¢ WMASCULINO ™ A
10,00% @R %
8,00% ~og ® & ® 2
6,00% . B ¥ T 9 < S o
™~ m o T
400% & a <& I8 8 g & O
200% 2 c "% 3 3 = o
r [=] [ =] . =] =] =] l
0,00% - -
20-34 20-34 3549 20-34 35-49 20-34 35-49 20-34 35-49 20-34 35-49
GUEES, GUEES, OAKLEY, Combinadas(Marca RAYBAN, VOGUE RAYBAN No utilizo una
NIKE, RAYBAN conocidas y copias marca especifica

RAYBAN, de marcas)
POLO

Figura 14. Marca de gafa que mas usa.

De los 384 encuestados, en relacién a donde suelen comprar sus gafas, se
tienen los siguientes resultados: el 33,05% compran sus gafas en las “6pticas” con
un resultado de 16,95% son hombres y el 16,10% mujeres; mientras que el 22,88%
compran en “supermercados” dando un resultado de mujeres con 11,86% y de
hombres 11,02%; otros de los lugares de compras gafas es “vendedores
ambulantes” con un 19,49% donde las mujeres so el 16,10% y los hombres son
3,39%; mientras que el 12,75% compran en “épticas, playa y boutique” donde a los
hombres son 11,86% y a las mujeres son 0,85%; y por ultimo otros de los lugares de
compra son “amigos que traen del extranjero, Opticas y boutique” con un 11,86%
demostrando que las mujeres son las que mas usan estos tres medios de compra.
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Figura 15. D6nde compra sus gafas.
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Los medios de pagos que usan los 384 encuestados son, el 72,25% pagan en
“efectivo” dando como resultados que las mujeres ocupan el 38,74% y los hombres
el 33,51%; mientras que el 26,96% pagan con tarjeta de “crédito” con un resultado
de los hombre son el 15,97% y las mujeres el 10,99%; otras de las formas de pagos
que usan los encuestados son los “créditos” con un 0,52% son mujeres; y otra
grupo usan “ambas formas tarjeta y efectivo” con un 0,26% también son mujeres.
Estas dos ultimas formas de pagos se dan con los amigos que traen del exterior o

catalogos que le llegan a vender de puerta a puerta.
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Figura 16. Medio de pagos.

Los medios por los que se informan los 384 encuestados para la compra de
sus gafas son, el 26,04% las “redes sociales” con un resultado de mujeres 17,19% y
los hombres 8,85%; mientras que el 23,44% se da por la “referencia de familiares y
amigos” dandole como resultado a las mujeres un 13,02% y hombre 10,42%; otros
de los medios es la “TV” con un 18,23% donde los hombres son el 11,46% vy las
mujeres el 6,77%; algunas de las formas que se informas los compradores son las
“redes sociales, referencias de amigos o familiares” que es el 17,71% donde el
8,85% son mujeres e igual son los hombres 8,85%; por ultimo la “revistas” es otro
influenciadores por los que el consumidor se entera de las ventas de las gafas con

un 14,58% donde mujeres 8,85% y hombres 5,73% de los encuestados.
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Figura 17. Medios por los que conoce las ventas de gafas.

Las frecuencias de los 384 encuestados para la compra de sus gafas son, el
30,71% compran “una vez al aio” dando como resultados que las mujeres son el
18,11% y los hombres son el 12,60%; mientras que el 20,73% compran de “2 a 3
veces al afio” dandole como resultado a los hombre el 14,96% y las mujeres el
5,77%; el 18,64% compran “1 a 2 veces al afio” siendo las mujeres el 9,71% y los
hombres 8,92%; otras personas compran por “temporada” ellos son el 16,54% con
un resultado de 8,40% son mujeres y hombres un 8,14%; con un 12,86% compran
de “3 0 mas veces al afio” dando un total de 7,61% mujeres y 5,21% hombre; por
altimo otra forma es “cuando ven que sus gafas se estan dafiando” ellos son el

0,52% se da mas en mujeres.
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Figura 18. Frecuencia que compra gafas.
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De los 384 encuestados su presupuesto para comprar gafas es, el 32,81%
pueden gastas de “$5 a $25” dando como resultados que las mujeres son el 20,83%
y los hombres son 11,98%; mientras que el 23,18% gastan de “$76 a $100” dandole
como resultado a los hombre con un 13,80% y las mujeres un 9,38%; el 22,14%
pueden pagar des de “$26 a $50” en el que los hombres son el 11,98% y las mujeres
son el 10,16%; otras personas pueden pagar desde “$51 a $75” que es el 16,93%
con un resultado de hombres son el 8,85% y mujeres el 8,07%; por ultimo con un
4,95% pueden pagar de “$101 o mas” dando un total de hombre 2,86% y mujeres
2,08%.
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Figura 19. Presupuesto de pago por unas gafas.

Resultados Cualitativos

Tabla 10 Resultados Cualitativos Entrevista a profundidad a especialistas de Optometria

Variables Hallazgos
Optica SoS - Las enfermedades mas comunes son; cancer alrededor de los ojos,
conjuntivitis, hinchazones en los parpados, lesiones en la cérnea, cataratas.
- 100 % proteccion ultravioleta.
- Gafas con filtros polarizados son 100% UV y evita los excesos de luces en
superficies reflejantes cristales o pavimentos en la calle.
- Las escalas de luz UV se dan desde 0 nandémetros hasta 400 nanémetros
que es la luz visible
- Pasados los 400 nanémetros son radiaciones infrarrojas, produce cancer de
piel, quemaduras de la piel, y dafios oculares.
- Modelos de metal, aviador, acetatos.
- Laasesoria que le dé el especialista al momento de escoger las gafas el
cliente
- Marcas RAYBAN, POLO, OAKLEY, CG son las que mas salidas tienen en el
mercado.
- Los precios se dan desde una linea econdmica de $30 — $40 y lineas caras
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se dan desde $100 — $200 y mas caras cuando se pide con medidas
especiales de $400 - $600 y mas.

Las gafas ya llegan con los certificados autenticidad desde la fabrica de su
mismo pais de origen con 400 nandmetros

Optica GMO Cliente busca la marca.
Modelos de la marca.
Gafas con medidas tienen que ser planas no curvas por que distorsiona la
medida visual del paciente.
Proteccion ultravioleta (UV).
Sugerencia de parte del especialista.
Buscan segun el trabajo o las actividades que realiza el cliente.
Gafas polarizadas para las personas que manejan para evitar los brillos en el
pavimento.
Se busca darle asesoramiento al cliente segun su contorno del rosto; sea
redondeo, cuadrado o alargado esto permite al cliente darle facilidad al
escoger sus gafas.
Tabla 11 Resultados Cualitativos Focus Group
Variables Hallazgos
Dafios ocasionados por - Céncer ala piel
los rayos solares a las - Dafios oculares
personas - Quemaduras en la piel
Enfermedades oculares - Conjuntivitis
- Hinchazones en los parpados
- Lesiones en las corneas
- Cataratas
Medios de uso para - Bloqueador solar
protegerse de los rayos - Gafas con proteccion solar (UV)
del sol - Gorras o sombreros
- Ropa adecuada
Motivos para usar gafas - Combinar con la ropa
- Moda
- Playa
- Prescripcion médica
- Deporte
- Conducir
Beneficios de usar - Cuidar los ojos
Gafas con proteccion - Disminuir los rayos solares
solar - Proteger después de una operacion
- En caso de una enfermedad ocular
protegerse del polvo
Factores que toma en - Disefio
cuenta al momento de - Precio
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comprar las gafas

Marcas que usa

Disefio o modelo de

gafas que usa

Donde compra las gafas

Medios de pagos que
usa

Medios por los que
conoce las ventas de

gafas

Frecuencia de compras

de gafas

Marca

Tengan proteccion UV

Asesoria de un especialista en caso de
dafios oculares

ADIDAS

NIKE

RAYBAN

POLO

GUESS

OAKLEY

CG

VOGUE

No utilizo una marca especifica
Combinadas (Marca conocidas y copias de
marcas)

Gafas polarizadas

Redondas

Cuadradas

Pilotos de avion

Gafas con medida visual
Deportivas

Es indiferente, se compra al gusto de la
persona

Supermercado

Amigos traen del extranjero

Playa

Optica

Por internet

Catalogos

Vendedores ambulantes

Boutique

Tarjeta de crédito

Efectivo

Rede sociales

Revistas

TV

Radio

Referencia de familiares 0 amigos
1 vez al afio

2 vez al afio
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Cuantas gafas usa

actual mente

Cuénto gasta en gafas
su costo mas alto y mas

bajo

Conoce sobre la

proteccion UV

3 vez al afio

De 3 0 mucho mas segun como esta los
modelos que les gusta y los precios

Por temporada

Las personas pueden estar usando de 1 a 4
gagas segun sus actividades que realizan
Otras tienen mas de 4 gafas esto se da mas
en las mujeres lo enfocan e la moda y
temporada

$5 a $25

$26 a $50

$51 a $75

$76 a $100

$101 0 méas

Protege los rayos solares

Cuida la Vision al manejar
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Cap. 4 Conclusiones y Futuras lineas de Investigaci  6n

Conclusiones del Estudio

Se analizé el comportamiento de compra de gafas con proteccion solar en la
ciudad de Guayaquil llegando a las siguientes conclusiones que se levantd a través

de la entrevista a profundidad, el focus group y las encuestas.

Teniendo en cuenta el perfil del consumidor de gafas con proteccion solar se
puede concluir que las caracteristicas tanto de hombres y mujeres del sector norte
de la ciudad de Guayaquil son de edad promedio jovenes de 20 a 34 afos
estudiantes universitarios y trabajan algunos; y adultos, de 35 a 49 afios que son
profesionales y cuentan con empleos estables o propios y en algunos casos son
mujeres amas de casa, pagan los estudios de sus hijos, son personas que les gusta
cuidar de su salud y estar informados de las enfermedades que pueden ocasionar
los rayos solares; hoy en dia la tecnologia con las redes sociales son las que
mantienen informadas a las personas; los adultos de esta manera se informan tanto
hombres el 8,33% y mujeres el 7,29% porgue ellos son mas minuciosos al cuidar su
salud, que los jovenes que si se mantienen informados pero con menor interés
dando a las mujeres un 9,90% y los hombres un 0,59% ellos mas se informan por
las referencias de familiares o amigos con un 11,98% mujeres y 4,69% hombres;
también se puede indicar que las personas compran sus gafas mas en las Opticas
esto se da mas en los adultos siendo hombres con un 14,41% y mujeres con un
3,32% mientras que los jovenes son 6,78% mujeres y hombres 2,54%; seguido de
supermercados que los jovenes son mujeres con 11,86% y hombres 5,08%,
mientras que los adultos solo los hombres son el 5,93%; otro grupo mayoritario
compran gafas a vendedores ambulantes dando a los adultos con un 10,17%
mujeres y 1,69% hombres, mientras que los jévenes son mujeres un 5,93% vy
hombres 1,69%; estas gafas no son recomendadas por los especialistas para el uso
de proteccion solar por que no son certificadas y se desconoce su procedencia,

pueden dafar los ojos de los consumidores de gafas con proteccion solar.

Los principales factores asociados que inciden a la compra de gafas con

proteccion solar son; mas importantes el “disefio” donde los jovenes la mayor
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poblacion con un 11,98% mujeres y 9,90% hombres porque para el consumidor
joven ve la forma como les quedaran y el tamafio de las gafas, los adultos son
mujeres con 9,11% y hombres con 4,43%; el precio es muy “importante” cuanto
puede invertir en el producto sea desde el mas econdmico hasta el mas caro siendo
los jovenes con un 15,36% las mujeres y 7,55% los hombres, mientas que los
adultos son los hombres un 8,33% y mujeres un 4,95%; la marca es “importante”
para estar a al dia con la farandula y la moda los siendo los jévenes con un 8,85%
hombres y mujeres 4,43%, seguidos de los adultos con un 8,07% hombres y 5,99%
mujeres; la asesoria es “importante” porque con ella reciben los consejos de los
especialistas y vendedores al momento de ir a comprar las gafas de proteccion solar
donde los jovenes son mujeres con 11,46% y hombres con 9,38% y los adultos son
hombres con 8,07% y mujeres 4,95%; por ultimo es “muy importante” que tiene que
tener las gafas proteccién UV para el cuidado de los ojos para los jovenes el 11,46%
son hombres y 8,07% son mujeres y los adultos con un 8,07% hombres y 6,77%

mujeres.

Por otra parte los influenciadores en la compra de gafas con proteccion solar
son las redes sociales, es el medio con mas fuerza de comunicacién en el mundo
entero se maneja en la actualidad, entre ellos los principales son: Facebook,
Whatsapp, Youtube, Instagram, Twiter, Snapchat, Google+ y otros, otro de los
medios son las referencias de familiares y amigos que ya tiene experiencia con
estos productos, por ultimo la TV y revistas de las que el cliente se informa de las
nuevas tendencias que hay en el mercado de gafas.

El presente estudio servira para estudiantes o profesionales de marketing en
futuras investigaciones enfocadas al comportamiento de compra de gafas con
proteccion solar, a manera de consulta o como base para un proyecto o
investigacién, también sera de ayuda para todo aquel que busca ampliar sus
conocimientos sobre el desarrollo de perfiles de consumidor.

Esta investigacion brindara informacion relevante para los propietarios de
opticas 0 negocios que vendan gafas con proteccion solar, que se preocupen por

buscar la satisfaccion y las necesidades de los consumidores de gafas.
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Recomendaciones

Después de haber desarrollado la presente investigacién, se puede
recomendar a los propietarios de las opticas y negocios que vendan gafas con
proteccion solar, brindar mas informacion al publico en general del dafio que estan
sufriendo también los ojos por los rayos solares o cientificamente conocidos como
rayos UV, esto permitira asi captar mayor atenciéon de las personas teniendo un
mayor cuidado y no comprar cualquier gafas si no que asistan a un especialista y

brindar una mayor seguridad para futuros consumidores.

También se sugiere a la municipalidad de Guayaquil que tome asunto con el
tema de proteccion solar, como lo estan haciendo en la ciudades Quito, dando
informacion a la ciudadania con los tableros semaforos en distintos lugares de la
ciudad, indicando en cuanto esta la temperatura de rayos solares en ese momento y
dando la informacion de que implementos o vestimenta tiene que usar la ciudadania

para protegerse del rayos UV.
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Anexos

El siguiente cuestionario esta elaborado con fines
de manera sincera, ya que su respuesta sera de much

Muchas gracias por su tiempo.

Marcar con una “X” la respuesta.

Edad Estado civil
20-24 [ ] Soltero/a [ |
25-29 [ ] Casado/a [ ]
3034 [ ] Unién libre [ ]
35-39 [] Divorciado [ ]
40-44 [ ] Viudo []
45-49 |:| Separado |:|
Ocupacion

Trabajador sector publico
Trabajador sector privado
Trabajador independiente
Estudiante

No trabaja

OO

ENCUESTA

Sexo
Masculino

Femenino

Unicamente académico. Se pide contestar
o valor para futura investigacion.

L]
(]

Sector Noreste y Noroeste

La Atarazana [ |
[]
Guayacanes [ |
Las Orquidea [ |

La garzota

Samanes []

Los Sauces |:|
Urdesa |:|
La Kennedy |:|
Urdenor |:|

Los Alamos

(]
L]

Los Vergeles [ |

Alborada

Los Ceibos [ ]
El Céndor [ ]
La Florida |:|

Juan Montalvo |:|

(]
L]

Miraflores

Mapasingue

1. Conoce usted los dafios que pueden causar los rayos solares en las personas.

si[ ]

NO [ ]

2. Cuales son las enfermedades que usted considera son ocasionadas por los rayos solares. (Escoja

las opciones que conozca).
Lesiones oculares |:|

[]

Céancer de piel

Quemaduras en la piel
Otros.

(]

En caso de molestias oculares usted: (Escoja las opciones que conozca).

Acudiria a un especialista

Consultaria a un amigo o familiar

Busca informacion en otros medios (internet, revistas)

Espera que la molestia desaparezca
Otro.

[ ]
[ ]
[ ]
[]

Que utiliza usted para protegerse de los rayos solares: (Escoja las opciones que conozca).

Bloqueador solar |:|
Otros

Gorras o0 sombreros |:|

Ropa adecuada [ |
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5. Usted considera que la terminologia proteccion solar y proteccion UV es lo mismo al momento
de comprar sus gafas.

st [] No  []

6. Que lo motiva o influye a usar gafas ademas de utilizarla como proteccion solar. (maximo 3
opciones).
Por combinarlas con la ropa |:| Por moda |:|
Para usarlas en la playa |:| Al practicar deportes |:|
Por prescripciéon médica [ ] Al conducir [ ]
Otros:
7. Ubique la importancia que tiene cada uno de estos factores al momento de comprar sus gafas.
Nada Poco Indiferente Importante Muy
importante importante Importante
Disefio
Precio
Marca
Que tenga
proteccion
uv
Asesoria
8. Sefiale la marca de gafas que usted utiliza. (Escoja las opciones que conozca).

ADIDAS |:| NIKE |:| RAYBAN |:| POLO |:|
GUEss [ ] OAKLEY [ ] CG |:| VOGUE [ ]

No utilizo una marca especifica |:|
Combinadas (Marca conocidas y copias de marcas) |:|
Otras marcas:

9. Sefiale el disefio 0 modelo de gafas que usted usa. (Escoja las opciones que conozca).
Gafas polarizadas I:’ Armazon de Acetato |:| Pilotos de avién |:|
Gafas con medida visual |:| Armazoén de metal |:| Deportivas |:|
Es indiferente, se compra al gusto de la persona |:| Otros:

10. En donde suele comprar sus gafas. (Escoja las opciones que conozca).
Amigos traen del extranjero [ | Playa [ ] Supermercado

Optica |:| Por internet |:| Catélogos
Vendedores ambulantes |:| Boutique |:| Otros:

[ ]
[]
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11. Escoja el medio de pago que utiliza cuando compra sus gafas.

Efectivo |:| Tarjeta de crédito |:|
Otros:

12. Elija cual es el medios por los que conoce sobre las ventas de gafas. (Escoja las opciones

que conozca).

Rede sociales |:| Revistas |:|
TV |:| Radio |:|

Referencia de familiares o amigos |:|

13. Con que frecuencia compra gafas.

1 vez al afio |:|

1 a 2 Veces al afio []
2 a 3 veces al afio |:|
3 0 mas veces al afio |:|
Por temporada |:|
Otros:

14. Cuantas gafas utiliza actualmente.

1|:| 2|:| 3|:| 40més|:|

15. Cuanto es su presupuesto cuando compra gafas con proteccion solar.

$5 a $25 |:| $26 a $50 |:| $51 a $75 |:|
$76 a $100 |:| $101 0 més |:|
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Preguntas para el Focus Grup.

1.

© © N o O

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.

¢,Conoce usted los dafios que pueden causar los rayos solares en las
personas, cuales son?

¢, Cuales son las enfermedades oculares que conoce que son provocadas
por los rayos solares?

¢, Qué medida toma usted para protegerse de los dafios causados por los
rayos solares?

¢ Usted asiste a un especialista para revisiones oculares antes de comprar
gafas? (Cual es su especialista).

¢, Qué lo motiva o influye a usar gafas?

¢,Conoce los beneficios que les da el uso de Gafas?

¢, Qué factores toma en cuenta para la compra de sus gafas?

¢ Tiene una marca preferida de gafas? (Si o NO). ¢ Cual y por qué?

¢, Qué disefio o modelo de gafas usa?

.¢,Suele combinar el disefio de las gafas con su vestimenta u otros

accesorios?

¢,Doénde compra sus gafas? (Que valora del lugar)

¢, Cual es el medio de pago que utiliza cuando compra sus gafas?
¢,Cuales son los medios por los que conoce sobre las ventas de gafas?
¢, Con qué frecuencia compra gafas?

¢, Cuantas gafas utiliza actualmente?

¢ En qué momento usa gafas?

¢,Cuanto esta dispuesto en pagar por unas gafas?

¢, Conoce sobre la proteccion UV?
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Formato de entrevista.

¢, Qué enfermedades son las ocasionadas por los rayos solares?

¢, Qué medidas de gafas tiene que usar las personas al salir al sol?
¢,Como se clasifica la luz o rayos UV?

¢Los clientes a la hora de comprar como llegan a pedir sus gafas?

¢ Piden asesoria o sugerencia de un especialista los clientes?

o 00k 0N PE

¢ Los clientes en especial cuando entran en el local ya saben que marcas

0 modelos de gafas quieren?

~

¢A la hora de comprar los clientes ven el precio o le es indiferente?

8. ¢Como sé que las gafas son 100% proteccion solar?
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